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UNDERSTANDING MARKETING PEOPLE

FEOPLE ENTER THE MARKETING
PROFESIION AFTER THEY
REALIZE THAT THEY HAVE
GRDWMN UF WITHOUT ANY
FPARTICULAR SKILLS.

l

L SAY WE SHOULD
LISTEN TO THE
CUSTOMERS AND
GIVE THEM WHAT
THEY WANT.

LIHAT THEY WANT
5 BETTER PRODUCTS
FOR FREE.

i

OH. .. THEN LET'S
JUST SELL THEA
WHAT WEVE 60T
ANDCALL ITA
STRATEGT,

\

]

BLELD A, BETTER LIFE BY STEAUMG DFRCE SUPPLIES Doghes's b ook of Buinem
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Marketing in una filiale...

e Si distribuiscono prodotti SW sviluppati altrove
— |l prodotto non si puo’ “cambiare”

* | listini sono worldwide
— |l prezzo non si puo’ cambiare

|l fatturato e’ importante...
- Ma il margine lo e’ di piu’...
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La funzione strategica del datl

* Acquisizione

— Market data
— Customer data
- Contacts data
- Web

E e Analisi

::‘ﬂ; - Segmentazione

: — Profilazione

- NLP (Next Logical Product)
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Dall’analisi del venduto...




L’importanza del Web

Non semplice vetrina ma strumento di interazione
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Individuare gli utenti

Utenti Anonimi Occasionali

Utenti Registrati (Trusted)
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\CESSI DI EHEINES
COME ELEMENTO.EONDAMEN:
DEL VANTAGGIO COMPETL

Oracle Fusion Middleware per i
Servizi Finanziari Benvenuto Vincenzo Russo

. clicza qui s non sei Wincenzo Russo
23 novembre 2005, Milano

Cliccando sul hottone a destra potra’ scaricare tutte Scarica le presentazmmJ

e presentazioni che sono state tenute durante
I'Executive Seminar.

Le chiediamao saolo di rispondere a qualche breve
domanda per comprendere quali siann le esigenze
della sua azienda in merito alla fusione dei processi
di business e all'applicazione del paradigma SOA
(Service Oriented Architecture).
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.all’analisi delle Interaziont




L’Importanza del ROI

e Return On Investment

- Misurare i risultati delle attivita’ marketing
e Campaign to Deal

&
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Campaign to deal

Awareness Interest Consideration Close

Marketing Business Development Vendite

Lead

P Processo i
Contati b Leads | _ Quialificazione * Opportunita
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Metric Driven Process Management

Scope
(7)) 0
: = 5, -
: Sl 5. Wy 0 TR
Z p= Z = a O o = e
| | | | | | | | |
| ead Opportunit
KPI's KPI's KPI's
- Incubation - Rank by quality
- Mature to Lead - Convert to Opportunity - Convert to won
- “In target” percent - Lead aging - Won deal value

- Campaign ROI

SLA’S
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Un codice per attivita’

* Generato Iin fase di pianificazione
 |dentifica univocamente l'attivita Marketing

* || codice “flows” attraverso | sistemi
- Marketing
- Web
- Vendite
— Order entry
- Post vendita
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Metriche utilizzate

e Costo totale attivita’ marketing
— per click (web)
— per survey compilata (web)
— per registrant (event)
- Per attendees (event)
- Per lead (all)
— Per opportunita’ (all)
— Per close deal (all)
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Il vero valore €’
I'Intelligence:

capacita’ di apprendere e
capire e di confrontarsi
con nuove situazioni (*)

(*) Marrian Webster Dictionary
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